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Studienergebnisse fiir Deutschland

Verkaufe auf Zahlungsziel

Durchschnittlich werden 26,8 % des Gesamtwertes der inlandi-
schen B2B-Forderungen in Deutschland Gber Lieferantenkredite
finanziert (Durchschnitt in Westeuropa: 44,9 %). Dieser in den
vergangenen zwei Jahren stark gefallene Prozentsatz (etwa
17 Prozentpunkte) liegt nahe bei den in Osterreich (26,2 %), der
Schweiz (27,1 %) sowie in Frankreich (29,6 %) beobachteten Wer-
ten. 23,6 % des Gesamtwerts der B2B-Rechnungen deutscher
Befragungsteilnehmer ins Ausland sind kreditfinanziert (Durch-
schnitt in Westeuropa: 37,7 %).

Anteil der mit Kreditziel getatigten Umsatze im
Vergleich zum Gesamtumsatz der befragten
deutschen Unternehmen

Deutschland

26,8%
I 23,6%
Westeuropa

44.9%
| 37,7%

inland ¥ Ausland

Basis: Befragte Unternehmen
Quelle: Atradius Zahlungsmoralbarometer — Friihjahr 2015

Weitere Informationen finden Sie im Anhang der Studie

Dieser Prozentsatz sank Anfang 2014 merklich (14 Prozent-
punkte) und erholte sich in diesem Jahr leicht. AuRerdem weicht
dieser Prozentsatz nur geringfligig von den Angaben der Teil-
nehmer in Osterreich (22,4 %) und der Schweiz (26,5 %) ab. Ins-
gesamt deuten diese Ergebnisse auf eine konservative Nutzung
von Lieferantenkrediten, also der Gewahrung von Zahlungs-
zielen bei B2B-Geschaften, hin, was Deutschland insbesondere
mit Osterreich und der Schweiz gemeinsam hat. Das scheint die
Ahnlichkeiten in den Geschaftskulturen widerzuspiegeln. Die in
Deutschland beobachtete eher risikoscheue Einstellung zu Liefe-

Falligkeitstermin
(Tage im Durchschnitt)

[1 22 Tage

Zahlungsverzug
(Tage im Durchschnitt)

13 20 Tage

rantenkrediten kann durch den Anstieg der Giberfalliger Zahlun-
gen aus dem In- und Ausland in den letzten beiden Jahren erklart
werden, der die deutschen Studienteilnehmer dazu veranlasste,
die Zahlungsbedingungen strenger zu fassen.

Durchschnittliche Zahlungsfrist

Die einheimischen Geschaftskunden der befragten Unterneh-
men in Deutschland bezahlen ihre Rechnungen im Durchschnitt
20 Tage nach Rechnungsdatum. Diese Frist, die sich in den ver-
gangene zwei Jahren um finf Tage verklrzt hat, liegt 14 Tage
unter dem Durchschnittswert fir Westeuropa (34 Tage). Das ist
die kiirzeste Zahlungsfrist in allen untersuchten Landern, sie ver-
starkt die Wahrnehmung der traditionell guten Zahlungsmoral
auf dem deutschen Markt. Das ist ein Merkmal, das Deutschland
mit Osterreich gemeinsam hat, wo das inldndische Zahlungsziel
im Durchschnitt 22 Tage betragt. Den auslandischen Geschafts-
kunden wird mit 25 Tagen im Durchschnitt etwas mehr Zeit fir
die Bezahlung von Rechnungen eingeraumt (allerdings zwei Tage
weniger als vor zwei Jahren). Diese Durchschnittsfrist ist sieben
Tage kurzer als der Durchschnitt fir Westeuropa (32 Tage) und
unterscheidet sich nicht von den in Osterreich, GroRRbritannien
und den Niederlanden beobachteten Werten.

Uberfillige B2B-Forderungen

Durchschnittlich wurden 41,6 % des Gesamtwerts der inlandi-
schen B2B-Forderungen zu spat bezahlt. Dieser Prozentsatz ent-
spricht exakt dem in Osterreich ermittelten Durchschnittswert
und fast ebenso dem durchschnittlichen Wert fur Westeuropa
von 40,2 %. Der Anteil Uberfalliger Rechnungen auslandischer
Geschaftskunden war etwas geringer als der der inlandischen
Geschaftskunden (39,2 % im Vergleich zu 35,4 % fur Westeuro-
pa). In den vergangenen zwei Jahren stieg die Hohe der Aufien-
stande von deutschen Kunden mit 16,3 Prozentpunkten merklich
starker als die Anzahl der AuRenstande von Kunden im Ausland,
die um 5,7 Prozentpunkte stiegen. Hier ist anzumerken, dass der
Anstieg bei den deutschen Kunden der héchste in allen unter-
suchten Landern ist. Vor zwei Jahren gehorte der Wert noch zu
den niedrigsten unter allen untersuchten Studienteilnehmern,
jetzt entspricht er etwa dem der meisten anderen Lander. Der
Anteil verspateter Zahlungen durch Kunden im Ausland zahlt zu

Westeuropa

33 Tage

Westeuropa

21 Tage
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den niedrigsten in Westeuropa und liegt in der Nahe der Werte
von Danemark und Frankreich. Die gestiegene verspatete Zah-
lung von B2B-Rechnungen (im In- und im Ausland) spiegelt sich
auch in der durchschnittlich angegeben Forderungslaufzeit von
30 Tagen (auch DSO oder Days Sales Outstanding genannt) wider
und ist damit acht Tage langer als vor zwei Jahren. Dieser Wert
liegt jedoch weit unter dem Durchschnittswert von 48 Tagen flr
Westeuropa. Darin spiegelt sich moéglicherweise eine héhere Ef-
fektivitat beim Inkasso lange ausstehender Rechnungen mit ho-
hen Volumen im Vergleich zu Westeuropa wider.

Durchschnittlicher Anteil an B2B-Rechnungen,
die auch 90 Tage nach Falligkeit noch nicht
bezahlt waren

Deutschland

6,3%
I 6.4%
Westeuropa

7,6%

] 7.0%

inland ™ Ausland

Basis: Befragte Unternehmen
Quelle: Atradius Zahlungsmoralbarometer — Friihjahr 2015

Weitere Informationen finden Sie im Anhang der Studie

Durchschnittlicher Zahlungsverzug

Die B2B-Kunden von deutschen Firmen im In- und Ausland be-
zahlen ihre uberfalligen Rechnungen im Durchschnitt 20 Tage
nach dem Falligkeitstermin. Das entspricht dem Studiendurch-
schnitt. Es bedeutet, dass die Zahlungsziele bei deutschen Kun-
den im Durchschnitt bei etwa 40 Tagen (Studiendurchschnitt:
56 Tage) liegen und das Zahlungsziel aus dem Ausland etwa
45 Tage ab dem Rechnungsdatum betragt (Studiendurchschnitt:
52 Tage). Dabei ist zu beachten, dass das Zahlungsziel fiir Kunden
im Inland von allen untersuchten Landern in Westeuropa nach

Forderungen
mit Zahlungsziel

25,2%

Westeuropa

41,3%
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Schweden (35 Tage) und Danemark (37 Tage) das drittkiirzeste
ist. In den vergangenen zwei Jahren zeigte der deutsche Markt
eine betrachtliche Schwankung in Bezug auf den durchschnittli-
chen Zahlungsverzug. Der durchschnittliche Verzug bei Zahlun-
gen aus dem Ausland folgt demselben Muster. Das Ergebnis zeigt
jedoch, dass die Befragten die Zahlungen ihrer B2B-Rechnungen
von inlandischen Geschaftskunden rund eine Woche frither und
aus dem Ausland rund neun Tage friher als noch vor zwei Jahren
erhalten.

Zahlungsverziige und die Kosten fur ausstehende Forderungen
kénnen sich negativ auf die Rentabilitat des Unternehmens aus-
wirken. Das ist moglicherweise der Grund, warum das Thema
Kosteneindammung von den meisten deutschen Teilnehmern
(27,6 % gegenlber durchschnittlich 24,0 % fur Westeuropa) als
eine der groften Herausforderungen fur die Unternehmensren-
tabilitat im Jahr 2015 betrachtet wird.

Hauptgrinde far Zahlungsverzug

Fast 55 % der in Deutschland untersuchten Unternehmen (51,4 %
in Westeuropa) gaben an, dass Zahlungsverzug im Inland meis-
tens die Folge von Liquiditatsproblemen der Geschaftskunden
ist. Fur 39,5 % der Studienteilnehmer (37,0 % in Westeuropa) ist
das auch der haufigste Grund fiir Zahlungsverzégerungen aus
dem Ausland.

Der Prozentsatz der deutschen Teilnehmer, die Zahlungsverzug
aufgrund von Finanzproblemen der B2B-Kunden angaben, ging
Anfang 2014 stark zuriick und stieg in diesem Jahr besonders im
Inland wieder an. In Deutschland ist der an zweiter Stelle genann-
te Grund fur Zahlungsverzégerungen die Ausnutzung ausstehen-
der Rechnungen der B2B-Kunden als Finanzierungsinstrument.
Das entspricht dem Studientrend in Westeuropa. Fur das Inland
wurde dieser Umstand von 48,0 % der Teilnehmer angegeben
und lag damit weit Gber dem Studiendurchschnitt von 34 %.

Das entspricht dem hdéchsten Prozentsatz in den untersuchten
Landern. In Deutschland gaben das Finanzierungsinstrument
anteilsmaRig mehr befragte Firmen (36,0 %) als in Westeuropa
(29,4 %) als Grund fur Verzogerungen bei Zahlungen aus dem
Ausland an. AuRerdem fuihren drei von zehn der befragten Stu-

Uberfallig

40,4%

Nichteinziehbar

Fristgerecht

wesrops | 39,0%
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dienteilnehmer Verzégerungen bei Zahlungen aus dem Ausland
auf die umstandlichen lokalen Zahlungsverfahren zurtck (Studi-
endurchschnitt 28,1 %).

Uneinbringliche Forderungen

Der Anteil der von deutschen Teilnehmern als uneinbringlich an-
gegebenen B2B-Forderungen (0,7 %) liegt merklich unter dem
Durchschnitt fir Westeuropa von 1,2 %. Abschreibungen aus
Inlandsgeschaften sind héher als Abschreibungen aus Auslands-
geschaften. Uneinbringliche B2B-Forderungen im Inland treten
meistens in den Branchen Dienstleistungen, Bau und langlebige
Verbrauchsgter auf.

B2B-Abschreibungen aus Auslandsgeschaften traten hauptsach-
lich in den Branchen Dienstleistungen, langlebige Verbrauchsgu-
ter, Bau und Chemie auf. Bei einem deutlich héheren Prozentsatz
der befragten Unternehmen in Deutschland (73,3 %) im Ver-
gleich zum Studiendurchschnitt in Westeuropa (66,4 %) konnten
B2B-Forderungen hauptsachlich aufgrund von Zahlungsunfahig-
keit oder Geschaftsaufgabe des Kunden nicht mehr eingezogen
werden. Weitere Ergebnisse zum Inkasso von B2B-Forderungen
in Deutschland finden Sie im Global Collections Review von Atra-
dius Collections (kostenloser Download nach Registrierung), der
ab dem 21. April 2015 unter www.atradiuscollections.com zur
Verfugung steht.

Die grofte Herausforderung auf die Unternehmens-
rentabilitat im Jahr 2015: Kosteneinsparungen

Deutschland

] 28%

Westeuropa

] 24%

Basis: Befragte Unternehmen
Quelle: Atradius Zahlungsmoralbarometer — Frithjahr 2015

Weitere Informationen finden Sie im Anhang der Studie

Zahlungsmoral nach Branchen

Die Studienteilnehmer in Deutschland gaben an, hauptsachlich
Geschaftskunden aus folgenden Branchen Zahlungsziele zu ge-
wahren: Chemie, Bau, langlebige Gebrauchsglter, Finanzdienst-
leistungen, Maschinenbau, Metallbau, Geschaftsdienstleistungen
und Dienstleistungen allgemein. Uberdurchschnittlich lange
Zahlungsfristen fiir Rechnungen werden B2B-Kunden aus den
Branchen Bau (im Durchschnitt 23 Tage im Inland und 27 Tage
im Ausland), langlebige Verbrauchsgiter (22 Tage im Inland und
26 Tage im Ausland) und Chemie (22 Tage im Inland und 29 Tage
im Ausland) gewahrt.

In der Baubranche sind 43 % der Rechnungen nach dem Zah-
lungstermin weiter berfallig. 68 % der Studienteilnehmer geben
als Grund dafir mangelnde Liquiditat ihrer inlandischen Kunden
an, 62 % mangelnde Liquiditat ihrer auslandischen Kunden.

Kunden im in- und auslandischen Baugewerbe weisen mit durch-
schnittlich 26 Tagen den langsten Zahlungsverzug auf. In den
kommenden zwolf Monaten erwartet fast jeder dritte Teilnehmer
in Deutschland eine leichte Verbesserung beim Zahlungsver-
halten von B2B-Kunden aus der inlandischen Chemiebranche.
Einer von vier Teilnehmern erwartet eine Verschlechterung der
Zahlungsmoral im Inland in der Baubranche und den Branchen
langlebige Verbrauchergiter und Geschaftsdienstleistungen. In
Bezug auf Kunden im Ausland erwartet ein Viertel der Teilneh-
mer eine leichte Verschlechterung des Zahlungsverhaltens in den
Branchen Chemie und Bau. Flr die Zahlungsmoral in den Gbrigen
Branchen wird keine Anderung erwartet.

Mehr Informationen Uber das Atradius Zahlungsmoralbarometer finden
Sie im Bericht fir die Region.

Weitere Informationen zum Schutz lhrer Forderungen gegen
Zahlungsverzug durch lhre Kunden finden Sie auf der Atradius-Website.
Falls Sie spezielle Fragen haben, kénnen Sie gerne eine Nachricht
hinterlassen und ein Atradius-Experte ruft Sie zurtck.
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Anhang der Studie

Western Europe: proportion of total B2B sales made on credit 3
Average payment terms recorded in Western Europe (average days) 4

Western Europe: main reasons for payment delays
by domestic B2B customers 6

Der statistische Anhang zur Studie ist Teil des Atradius Zahlungs-
moralbarometers Frihjahr 2015 und ist in englischer Sprache
als Download verfugbar unter: www.atradius.com/Publications/
Payment Practices Barometer.
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